Buku ke-7 dari penulis bestseller Ippho Santosa 


TERLARANG! 
Kok Masih Mau Bisnis Cara Biasa? 


“Seharusnya buku ini tidak boleh beredar. Berbahaya!” Purdi Chandra 
“Jangan sampai pesaing Anda membacanya!” Hermawan Kartajaya 
“Kreativafas akan membuat Anda kaya!” Robert Kiyosaki 
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“Ippho Santosa telah menunjukkan betapa pentingnya merebut hati 
pelanggan.” 

—Handi Irawan 

Penggagas ICSA & Hari Pelanggan Nasional 


“Pemasar dan pengusaha, bacalah buku ini dua kali.” 
—Purdi Chandra 
Pendiri Entrepreneur University & Primagama 


“Lega rasanya, ada yang berkarya tentang marketing sebagai 
pemurnian nafsu.” 
—Gede Prama 
Penulis 21 buku 


“Pesan-pesan fundamental ... dikemas secara kreatif!” 
—Andrias Harefa 
Pengamat MLM & Penulis 24 Buku Bestseller 


“Belum ada sebelumnya yang seperti ini! Enak dibaca oleh siapa 
pun.” 
—Riawan Amin 


CEO Bank Muamalat & Penulis Celestial Management 


“Di buku ini, Ippho coba menyadarkan.” 
—Syakir Sula 
Dewan Pengawas Syariah 


“Beli dan baca buku ini! Kalau Anda menyesal, saya ganti deh!” 
—Krishnamurti 
Motivator dari Bidadari Words 


“Lugas, gampang dimengerti dan kontekstual.” 


— Majalah Pengusaha 


“Buku ini sangat baik dimiliki oleh mereka yang terjun di dunia 
pemasaran dan penjualan.” 


— Majalah Marketing 


ii 
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Apresiasi untuk Karya-Karya Ippho Santosa Sebelumnya 


“Mengemas kiat jitu dan praktis.” 
— Koran Tempo 
“Memadukan bisnis, moral dan seni sekaligus.” 
—Opick 
Penyanyi Tombo Ati 


“Buku ini ditulis dengan hati.” 
—Noey Peterpan 
Produser Peterpan 


“Simak buku ini sekurang-kurangnya sekali seumur hidup.” 
—Dody Kahitna 
Personil Kahitna 


“Buku ini layak dijadikan kebanggaan Batam bahkan nasional.” 
—Ismeth Abdullah 
Gubernur Kep. Riau 


“Ippho mengupas sisi-sisi bisnis yang sering terabaikan selama ini.” 
—Aida Ismeth SE, MM 
Anggota DPD RI 


“Baca buku ini dengan penuh rasa cinta, maka lenyaplah konflik 
antara cinta dan bisnis.” 

—Dr. Aris Ananta & Dr. Evi Arifin 

Peneliti di ISEAS, Singapura 


“Memperjelas konsep kepuasan pelanggan secara populer.” 
— Prof. Dr. Heru Satyanugraha 
Pakar Ekonomi dari Universitas Trisakti 


“Mudah dipahami dan disertai contoh-contoh yang menarik.” 
—Dr. Handoko Karjantoro 
Rektor Universitas Internasional Batam 


“Ipphos thought means for an enterprising marketer.” 
—Ayu Trisna 
Pengusaha di Malaysia 
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Sanksi Pelanggaran Pasal 72 

Undang-Undang Nomor 19 Tahun 2002 

Tentang Hak Cipta 

1. Barangsiapa dengan sengaja melanggar dan tanpa hak melakukan perbuatan 
sebagaimana dimaksud dalam Pasal 2 Ayat (1) dan Pasal 49 Ayat (1) dan Ayat (2) 
dipidana dengan pidana penjara masing-masing paling singkat 1 (satu) bulan dan/ 
atau denda paling sedikit Rp1.000.000,00 (satu juta rupiah), atau pidana penjara 
paling lama 7 (tujuh) tahun dan/atau denda paling banyak Rp5.000.000.000,00 
(lima miliar rupiah). 

2. Barang siapa dengan sengaja menyiarkan, memamerkan, mengedarkan, atau 
menjual kepada umum suatu ciptaan atau barang hasil pelanggaran hak cipta atau 
hak terkait sebagaimana dimaksud pada Ayat (1) dipidana dengan pidana penjara 
paling lama 5 (lima) tahun dan/atau denda paling banyak Rp500.000.000,00 
(lima ratus juta rupiah). 
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IS Jurus Terlarang! 


kok Mash MAb B1SVIS 
CArA BIASA!? 


Ippho Santosa 


Editor & Ilustrasi: 
EnterTrend & Efix 


Kontributor: 
Jumadi Subur & Diyah Purnamawati 


Penerbit PT Elex Media Komputindo 
Kelompok Gramedia, Jakarta 


Versi Pdf Lengkapnya di ipusnas.com 


Ia Jurus Terlarang! 

Kor Masi, Mau Bisnis Cara Biasa!? 
Ditulis oleh Ippho Santosa 

O Ippho Santosa 2007 

Perwajahan: A. Subandi 

Hak Cipta dilindungi oleh Undang-Undang 
Diterbitkan pertama kali oleh 

Penerbit PT Elex Media Komputindo 

Kelompok Gramedia—Jakarta 

Anggota IKAPI, Jakarta 


EMK235070874 
ISBN:978-979-27-0685-7 


Bisnis 


Cetakan ke-1: Juni 2007 
Cetakan ke-2: Agustus 2007 
Cetakan ke-3: Oktober 2007 
Cetakan ke-4: Februari 2008 
Cetakan ke-5: Juni 2008 
Cetakan ke-6: Februari 2009 


Dilarang mengutip, memperbanyak, dan menerjemahkan sebagian atau seluruh isi buku 
ini tanpa izin tertulis dari Penerbit. 


Dicetak oleh PT Gramedia, Jakarta 


Isi di luar tanggung jawab percetakan 
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Ucapan Terima Kasil, 


God, Prophet and my family. 

Majalah Pengusaha, majalah Marketing, majalah Nebula, 
Koran Tempo, Mustang FM, Smart FM, Kei FM, Rakyat 
Aceh, Sumut Pos Riau Pos, Batam Pos, Padang Ekspres 
Sriwijaya Post Bangka Pos, Radar Surabaya, Radar Bali, 
Radar Banjarmasin, Kaltim Post, dan Fajar Makassar, yang 
telah menyebarluaskan karya-karya kami. 

ILO-PBB, Telkom, Telkomsel, Indosat, PLN, BTN, Bank 
Panin, Takaful, distributor ConocoPhilips, Jasa Raharja, Bio 
Farma, Pelindo, REI, PHRI, Terminal Tiket, Patria Tours & 
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Bros, RS Budi Kemuliaan, RS Otorita Batam, Badan Otorita 
Batam, Pemko Batam, Satlantas Kepri, Dispenda Kepri, dan 
DPRD Kepri (Piswan), yang telah memercayakan pelatihan, 
riset dan konsultasinya kepada kami. 

Entrepreneur University, Store Manager Gramedia se- 
Indonesia, dan Korwil ESO se-Indonesia. 
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Kata Yerontar 


Sebuah buku bisnis mengingatkan, “Ekspansi itu kurang baik. 
Dapat meningkatkan biaya.” Mengetahui hal itu, maka si pembaca 
berhenti melakukan ekspansi. 

Sedangkan buku bisnis yang lain wanti-wanti, “Diskon itu 
kurang baik. Dapat mengurangi keuntungan.” Maka si pembaca 
berhenti memberikan diskon. 

Sementara itu, buku bisnis yang lain menghujat, “Keuntungan 
itu tidak baik. Dapat menyebabkan keserakahan.” Lantas, apa yang 
terjadi? Dengan serta-merta si pembaca berhenti membaca buku. 
Hahaha! 

To the point saja, buku di tangan Anda tidak seliar itu. Swear! 
Memang, di dalamnya ada yang tidak biasa. Ada pula yang luar 
biasa. Namun apa yang akan saya paparkan di halaman-halaman 
berikutnya hanyalah jurus-jurus untuk berkelit, melejit, bahkan 
melangit. Tentu saja, dalam konteks bisnis. 

Terus, kok bagian ini dilabel Kata Pelontar, bukannya Kata 
Pengantar? Ya, iyalah. Siapa yang mau mengantarkan Anda? Serius! 
Alih-alih mengantarkan Anda, saya malah melontarkan Anda. Yah, 
supaya Anda betul-betul “terbang bersama buku ini alias menjajal 
jurus demi jurus. 

Saya pribadi memberanikan diri merilis buku ketujuh ini 
setelah: 

e menjadi pembicara seminar di berbagai kota besar di 

Indonesia, sekaligus narasumber di sejumlah televisi dan 


radio semenjak 2004. 


xi 
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menjadi kolumnis bisnis di belasan majalah dan suratkabar. 
menulis 6 buku bisnis, 4 tercatat sebagai bestseller, di antaranya 
bersama Tantowi Yahya dan Aa Gym. 

menjelajah Indonesia dan berbagai negara serta merangkum 
fenomena-fenomena bisnis setempat. 

berinteraksi dengan pakar-pakar bisnis kelas dunia, di 
antaranya Prof. Philip Kotler, Prof. William Johnson, Robert 
Kiyosaki, Al Ries, dan Roger Konopasek. 

mendirikan grup musik ANDALUS, sekaligus menjadi pe- 
ngarang lagu dan produser. 

menjadi inspirator untuk grup musik CELEBrand. 

merintis bisnis dari nol. 

menjadi marketer di Sinar Mas Group, Genting Highland, dan 
perusahaan Filipina. 

menjadi adviser dan trainer di puluhan perusahaan, universi- 
tas, dan lembaga pemerintahan. 

menjadi interpreter untuk proyek-proyek ILO-PBB. 

menjadi dosen untuk ratusan mahasiswa selama 3 tahun. 


Dengan latar belakang bisnis, seni dan akademis sedemikian 


rupa, saya berharap dapat menyuguhkan sesuatu yang unusual, 
bukan as usual. Sesederhana itu. Pada akhirnya inilah dia, 10 Jurus 
Terlarang! Silakan Anda lafalkan, Anda hafalkan, dan Anda amalkan. 


Selamat mencoba! 


xii 
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Jurus #1 


Mural, dengan yang Kanan 
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Drang Latera. 


Too bad can be good! Terlalu buruk itu bisa berarti baik! Sungguh, kalimat 
pembuka barusan bukanlah permainan kata-kata. Bukan pula retorika. 
Itu adalah fakta. Seratus persen! Anda tidak harus menyandang gelar 
Master hanya untuk memahaminya. Nah, sekarang duduklah tenang- 
tenang dan simaklah buku ini baik-baik, karena sebentar lagi akan saya 
beberkan penjelasannya—khusus untuk Anda. 

Too bad can be good. Contohnya Ryanair, yang merupakan sebuah 
low-cost carrier di Eropa. Namanya low-cost carrier, pastilah tiketnya mu- 
rah. Bahkan uniknya, 2596 dari kursinya gratis. Sebenarnya kalau cuma 
bicara murah, Southwest Airline, JetBlue Airways, dan Air Asia sudah 
jauh-jauh hari melakoninya. Namun, terlepas dari itu semua, Ryanair 
dapat dikatakan sebagai salah satu maskapai paling buruk di sana. 

Betapa tidak? Kursi yang Anda duduki tidak bisa direbahkan. 
Kantong di belakang kursi pun tidak ada. (Psr, itu artinya semakin 
banyak ruang yang tersedia dan semakin banyak pula penumpang yang 
bisa terangkut.) Tidak cukup sampai di situ. Anda juga akan dibebani 
biaya tambahan jika ingin memilih kursi, memeriksa bagasi, atau 
memakai kursi roda. Sungguh, pelayanan yang sangat buruk. 

Minuman gratis? Jangan harap! Mereka menjual air, kudapan, 
dan segalanya. Penerbangan jarak jauh? Jangan harap! Mereka hanya 
meladeni penerbangan jarak dekat. Bandara primer? Sudah saya bilang, 
jangan harap! Mereka hanya menangani bandara sekunder. Konter tiket? 
Ah, mereka tidak menggalakkannya. Mereka menjual 9896 tiketnya via 
internet (sementara Southwest cuma 5996). Dampaknya bagi Ryanair, 
biaya administrasi dan komisi agen perjalanan dapat ditekan. 

Selain itu, Ryanair berusaha making money dari pemasangan iklan 
di sekujur pesawat (tak lama lagi, iklan di meja lipat penumpang) dan 
penawaran aneka barang oleh pramugari. Bahkan situs resminya tidak 
luput dari penawaran produk. Selanjutnya Ryanair juga coba menjalin 
kerja sama dan making money sebisa-bisanya dari pihak hotel, mobil 
sewaan, paket ski, dan asuransi perjalanan. Betul-betul cara making 
money yang buruk! 

Hanya itu? Tidak, tidak. Tanpa malu secuil pun, pimpinan 
Ryanair sempat berceloteh, “Kami ahlinya publisitas murahan.” Dan 
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Jurus 1: MutaitAH DENGAN yang KANAN 


ia membuktikannya. Umpamanya, demi promosi penerbangan ke 
Roma, ia rela mengenakan kostum Paus. Pernah pula ia mengendarai 
tank ke kantor pesaing. Ternyata, pelayanan yang buruk, cara making 
money yang buruk, serta promosi yang buruk malah mendongkrak laba 
Ryanair hampir 40Y6 pada periode tertentu. Yap, terlalu buruk itu bisa 
berarti baik. 

Ladies and gentlemen, cukuplah sudah paparan mengenai “terlalu 
buruk itu bisa berarti baik. Melalui paparan tersebut, sebenarnya saya 
hanya ingin menegaskan bahwa di dalam pertarungan bisnis yang ser- 
ba carut-marut, hiruk-pikuk, dan hingar-bingar dewasa ini, kadang kala 
Anda membutuhkan pendekatan-pendekatan yang lateral, tidak lagi li- 
near. Kontroversial, tidak lagi konvensional. Gebrakan, bukan sekadar 
gerakan. Kendati mulanya pendekatan-pendekatan tersebut dicap bu- 
ruk—bahkan terlarang—oleh kebanyakan orang. 

Surat kabar Kompas saja yang konon serba linear, pernah juga 
sesekali bertindak lateral, layaknya lompatan kuda catur yang tak 
terduga dan tak terhalang oleh apa pun. (Bukan kebetulan kata letter L 
selaras dengan kata lateral.) Adalah Ndang Sutisna—Pengarah Kreatif 
Eksekutif di AdWork FEuro—yang mengusulkan agar Kompas edisi 28 
Juni 2005 memuat tulisan mencolok, “Simpan Kompas hari ini, besok 
tidak akan terbit lagi.” Dipasang pula foto hitam-putih tiga tokoh 
perubahan yang telah meninggal dunia, layaknya Chairil Anwar, Harry 
Roesli, dan Soe Hok Gie. 

Tak pelak lagi, itulah sinyal yang ditembakkan oleh Kompas tentang 
perubahan visualnya untuk terbitan seterusnya, bertepatan dengan 40 
tahun usia Kompas. Hasilnya, hingga kini Kompas tetap menahkodai 
pasar dengan tiras 530.000 hingga 600.000 eksemplar, dengan 2,25 juta 
pembaca—termasuk kalangan muda. Sementara itu, billing iklannya 
setahun mencapai 900 miliar lebih. Wwih, muantep! 

Oleh karena itulah, terkadang kehadiran orang yang lateral— 
walaupun mula-mula gagasan dan tindakannya dianggap buruk— 
menjadi suatu keniscayaan. Ada yang menyebutnya dengan orang gila, 
orang luar bisa, orang kanan, pokoknya macam-macamlah. Intinya sih 
sama saja. Hei, mendengar predikat-predikat barusan, Anda jangan 
langsung shock, ya. (Sekadar menghibur Anda, bukankah setengah gila 
itu sama dengan setengah waras? Berarti, orang gila itu sama dengan 
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orang waras. Paling tidak, sama-sama makan nasi. Bukan makan 
kemenyan. Iya, tho? Hahaha!) 

Nah, mulai detik ini, sudah siapkah Anda menjadi orang lateral? 
Kalau tidak, buat apa Anda masih membaca buku ini? Di paragraf- 
paragraf berikutnya, Anda akan mengetahui secara utuh dan 
menyeluruh bagaimana rasanya menjadi orang gila, orang luar biasa, 
dan orang kanan. Pada akhirnya, Anda juga akan memahami jurus 
pertama—sekaligus jurus paling sakti—di buku ini. Bersiap-siaplah! 


Dang Gia 


Seorang pendongeng berkisah tentang sosok pemuda bernama Jaka 
Tarub. Konon semasa tujuh bidadari turun ke bumi, diam-diam Jaka 
Tarub menyembunyikan selendang milik salah satu bidadari. Akibatnya, 
bidadari tersebut tidak bisa kembali ke kahyangan dan terpaksa tinggal 
di bumi bersama Jaka Tarub. 

Sampailah suatu waktu, sang bidadari mengetahui rahasia itu dan 
ia amat murka kepada Jaka Tarub, “Kurang ajar, Jaka Tarub! Aku kutuk 
engkau menjadi batu!” Namun, sebelum kutukan itu terjadi, Jaka 
Tarub sempat berteriak membantah, “Bidadari, yang benar saja! Aku 
“kan Jaka Tarub, bukan Malin Kundang!” 

Dasar pendongeng gila! Barangkali itulah sumpah-serapah yang 
Anda semburkan seusai membaca hikayat tersebut. Akan tetapi, sese- 
kali menjadi gila itu menyenangkan. Bahkan kalau perlu, jangan sese- 
kali. Terus-terusan saja. Kurang yakin? Baiklah, baiklah. Untuk lebih 
jelasnya, saya persilakan Anda membaca bab ini sampai selesai. 

Siang itu, di sela-sela sebuah acara di 
Denpasar saya mengobrol dengan Purdi 
Chandra dan Mr. Joger, dua pengusaha yang 
terkenal humoris. Mr. Joger sempat bercerita 
bahwa dia tidak pernah sekali pun merasa sedih. 
Dia selalu gembira, antusias, dan berpikir positif. 


Mr. Joger tidak pernah merasa sedih 
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Jurus 1: MutaitAH DENGAN yang KANAN 


Ternyata, konsep duka memang tidak ada dalam benaknya. Terus, dia 
bertutur tentang Purdi Chandra yang hampir selalu berhasil dalam 
bisnis-bisnisnya. Rupa-rupanya, Purdi Chandra memang tidak pernah 
memasukkan konsep gagal ke dalam pikirannya. 

Mirip-mirip dengan orang gila. Hush, jangan sembarangan! Lha, 
saya serius! Apa pernah orang gila jatuh sakit? Jarang-jarang “kan? Itu 
karena konsep sakit tidak pernah ada di benak orang gila. Tengok 
pula anak kecil. Sebenarnya sih konsep takut tidak pernah terlintas di 
kepalanya. 

Namun sayangnya, acapkali orang tuanyalah yang menjajal dan 
menjejalkan konsep takut kepadanya, “Kalau kamu nakal, ntar digigit 
anjing lho!” atau, “Kalau kamu nggak mau makan, bakal didatangin 
kuntilanak lho!” Akhirnya, si anak jadi merinding beneran. Konsep 
takut pun menyelinap dan bersemayam di otaknya. 

Kesimpulannya, hati-hati dengan pikiran Anda. Pilah dan pilih 
konsep yang patut bercokol di sana. Tayangan di televisi, majalah, dan 
surat kabar acap kali mencekoki otak Anda dengan hal-hal yang negatif. 
Repotnya lagi, sering kali Anda tidak menyadarinya. Pst, kalau sudah 
begitu, siapa sih yang rugi? Yah, Anda sendiri! Si pembuat acara mana 
mungkin rugi! Rating acara meroket. Iklan-iklan pun berdesakan. Saldo 
mereka pun melambung. 

Kembali ke orang gila. “Hei, Penulis! Nggak salah nih? Kita yang 
waras begini malah ngomongin orang gila!” Yah, mana mungkin orang 
gila yang bercerita tentang kita? Hahaha, saya bercanda. Bagi saya, 
orang-orang yang luar biasa adalah orang-orang yang sedikit gila. Bu- 
kankah sesepuh Intel, Andy Groove bersikeras, “Only paranoid can 
survive.” Hanya mereka yang gila, yang bertahan. Makanya, gunakan 
Teknologi 3G alias Gila, Gelo, Gendeng. 

Tentu saja, bukan dalam pengertian sakit jiwa. Akan tetapi 
maksudnya, tidak jarang mereka berpikir dan berkhayal secara tidak 
rasional. Betul-betul lateral. Pokoknya, rada ngawur, rada ngelantur, 
sehingga lingkungan di sekitarnya tanpa tedeng aling-aling menuding, 
“Ah, dasar gila! Mana mungkin itu terjadi!” 7oh, pada akhirnya itu terjadi 
juga. Tidak perlu contoh. Anda pasti sudah sering menyaksikannya 
dalam kehidupan sehari-hari. 
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Menurut saya, untuk menjadi orang yang luar biasa, lakukanlah 
apa yang tidak dilakukan oleh orang biasa. Kurang jelas? Baiklah, saya 
tampilkan beberapa ilustrasi. Orang biasa menghabiskan waktunya dua 
sampai tiga jam sehari untuk menonton sinetron. (Menurut sebuah 
riset, orang Indonesia menghabiskan dua jam 48 menit dalam sehari 
di depan televisi. Bilamana dibandingkan dengan negara-negara lain, 
durasi itu terhitung lama.) 

Orang biasa menghabiskan hari Sabtu dan Minggunya untuk 
bermalas-malasan. Orang biasa menghabiskan waktu, uang, dan kartu 
kreditnya di pusat-pusat perbelanjaan. Ketahuilah, orang luar biasa 
tidak pernah melakukan semua itu. Dan ketika Anda coba meniru 
orang luar biasa, saya jamin Anda akan dicap “gila” oleh orang biasa. 
Tidak percaya? Lakoni saja! 

Belum lama ini di Jakarta saya bertemu dan bertukar pikiran de- 
ngan Helmi Yahya, biangnya Reality Show di tanah air. Ketika ia ber- 
kisah tentang betapa workaholic-nya dia semenjak kecil, saya langsung 
bergumam dalam hati, “Dia telah membayar harganya dan dia pantas 
memperoleh ganjarannya.” Lihat pula Aa Gym, pendakwah sekaligus 
pengusaha. Saya menyaksikan sendiri bagaimana ia memanfaatkan 
waktunya menit demi menit secara optimal. Dan kita semua maklum 
apa yang telah ia capai. 

Sebelumnya, maafkan saya apabila tulisan saya kali ini sedikit 
semrawut. Maklum, tulisan ini memang dibikin sespontan mungkin, 
seinstan mungkin! Lagi pula, tulisan ini memang hanya untuk “orang 
gila” kok. Hei, jangan tersinggung! Ada yang lebih penting, Anda 
pilih yang mana? Menjadi orang biasa atau orang luar biasa? Setidak- 
tidaknya, sebelum menjadi orang luar biasa, Anda sudah menjadi orang 
biasa di luar “kan? Hahaha, saya bergurau. 

Sekali lagi, jadilah orang yang luar biasa! Meskipun untuk itu, Anda 
harus merelakan diri untuk dilabeli “gila” oleh orang-orang di sekitar 
Anda. Percayalah, sebenarnya gelar “gila” tersebut merupakan luapan 
kekaguman alias pujian dari mereka. Ngomong-ngomong, beranikah 
Anda mengusulkan kepada presiden untuk mencanangkan Hari Gila 
Nasional? Yah, Anda uruslah sendiri. Kali ini saya tidak ikutan. Rasa- 
rasanya, saya belum segila itu. 
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Drang Luar Biasa 


“Tulislah hukum-hukum. Tetapi, izinkan saya menulis lagu. Pastilah 
kelak saya akan memerintah negara Anda.” Itulah pendapat Andrew 
Fletcher, seorang patriot Skotlandia pada tahun 1702. Ucapan provo- 
katif ini menjadi salah satu pemicu dan pemacu mengapa saya gemar 
menciptakan lagu. Sudah puluhan lagu yang saya hasilkan untuk grup 
musik saya, ANDALUS. Ternyata, berdasarkan hasil survei, mayoritas 
responden memuji lagu kami. Kata mereka, sudah cukup oke. 
Namun, bagi kami itu bukan jawaban yang memuaskan. Sebenar- 
nya, kami mengharapkan responden berseru, “Gila! Lagu ini luar bia- 
sa!” Berhubung tidak ada yang berkata begitu, maka lagu-lagu itu pun 
kami rombak. Bahkan liriknya kami perkaya—bukan cuma berbahasa 
Indonesia—tetapi juga berbahasa Inggris, Arab, dan Jawa. Itu semua 
kami tekuni selama beberapa tahun terakhir, hanya semata-mata untuk 
mempersembahkan tembang yang luar biasa, bukan biasa-biasa saja. 
Jim Collins dalam buku terlarisnya Good to Great sempat berujar, 
“Baik (good) adalah musuhnya hebat (ereat).” Artinya, apabila kita ingin 
hebat (great) maka kita tidak boleh merasa sudah cukup baik (good). 
Begitu kita merasa sudah cukup baik, maka kita akan enggan untuk 
memperbaiki diri. Dengan kata lain, merasa sudah cukup baik bisa 
meninabobokan kita, sehingga kita tak akan pernah menjadi hebat. 
Tengoklah pelawak tenar Charlie 
Caplin dan megabintang Michael Jackson! 
Pada masa keemasan mereka, Charlie dan 
Michael masih mau berlatih setiap hari! 
Betul-betul setiap hari! Wuih, huebat! 


Charlie Chaplin ingin tampil luar biasa 
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Hal ini juga diteladani oleh almarhum ayah saya, yang merupakan 
pemain badminton yang gigih semasa hidupnya. Ada atau tidak ada 
pertandingan, dia tetap saja berlatih secara konsisten dan telaten. 
Alasannya, demi smash yang lebih fokus, demi prestasi yang lebih 
bagus. Baginya, tampil biasa-biasa saja sama sekali tidak memadai. Pada 
usianya yang sudah setengah abad, ia selalu berusaha untuk tampil luar 
biasa. 

Apalagi ada kutipan yang mengingatkan, “Barang siapa yang hari 
ini lebih baik daripada hari kemarin, maka ia merupakan orang yang 
beruntung.” Kalau sama saja? Dia adalah orang yang merugi. Kalau 
lebih buruk? Dia adalah orang yang celaka. 

Ironisnya, betapa banyak perusahaan yang merasa dirinya “baik- 
baik saja” dan malas beranjak ke tingkatan yang lebih tinggi. Ketika 
disarankan program atau strategi baru yang lebih masuk akal, mereka 
buru-buru berdalih, “Am, program itu bagus, sih. Tetapi maaf, selama 
ini kita sudah diakui sebagai market leader, kok,” atau, “Ah, kita tidak 
memerlukan program seperti itu. Kita “kan sudah punya nama besar,” 
atau, “Wah, kita agak berbeda, ya. Terus-terang, kita sudah cukup kuat 
kok dengan dukungan dari pusat.” 

Hei, bolehkah berargumen seperti itu? Boleh-boleh saja, asalkan 
pasar Anda memenuhi dua kondisi. Pertama, pelanggan Anda begitu 
bodoh. Kedua, pesaing Anda berjalan di tempat. Namun, adakah pasar 
seperti itu? Di planet ini, sepengetahuan saya, tidak ada! Resapilah 
pesan seorang pakar manajemen, “Saat Anda merasa seperti mangga 
yang telah masak, maka sebentar lagi Anda akan membusuk! Jadilah 
mangga yang masih mentah, sehingga Anda senantiasa mematangkan 
diri.” 

Anda tentu pernah mendengar istilah kaizen. Sekadar mengulang, 
kaizen dalam bahasa Jepang bermaksud penyempurnaan terus-menerus 
(continuous improvement). Sejarah membuktikan, istilah inilah yang 
mengantarkan Jepang dari negara keterbelakang menjadi negara 
economic superpower nomor dua di muka bumi ini. 

Padahal, pada 1639, Jepang di bawah pemerintahan Shogun 
Tokugawa masih disibukkan dengan pengusiran warga asing dan 
pengisolasian negara selama 240 tahun ke depan. Anda tidak dapat 
membayangkan betapa terbatasnya sumber daya alam dan jumlah 
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penduduk mereka. Sementara padamasa yangsama, masyarakat Amerika 
Serikat telah mengenal istilah “pelanggan”. Jadi, dapat dikatakan, dari 
segi pengetahuan mengenai pasar, Jepang memang tertinggal jauh oleh 
Amerika. Sangat jauh. Segitunya? 

Ya, dulu memang seperti itu! Namun, setelah Restorasi Meiji 
dicanangkan pada 1868, Jepang mulai berubah dan berbenah (Kaisar 
Meiji sendiri berusia 15 tahun pada saat pelantikannya). Berkat 
semangat kaizen-nya, mulai 1980-an tanpa tedeng aling-aling mereka 
pun mulai menohok Amerika. Benar-benar gila! Terbukti, produk- 
produk dari Negeri Sakura layak disejajarkan dengan produk-produk 
dari Negeri Paman Sam. 

Persis seperti yang ditegaskan motivator ternama Zig Ziglar, 
“Dengan selalu mempersembahkan usaha terbaik Anda, maka itu akan 
menjadikan Anda seorang pemenang.” Bukankah pepatah kuno juga 
menasihati, tetesan air sekalipun asalkan terus-menerus dapat mengikis 
batu? Demikianlah, penyempurnaan tiada henti merupakan syarat 
mutlak untuk menjadi orang luar yang biasa, sehingga Anda serta bisnis 
Anda dapat bertakhta dan terus bertakhta di pasar! 


Orang Kanan 


Malam itu saya berjumpa dengan Guru of the Rich Robert Kiyosaki di 
Singapura. Dilanjutkan pertemuan dengan Purdi Chandra di Batam 
dan di Banjarmasin. Kebetulan, saya dan Purdi Chandra menjadi 
pembicara seminar di dua kota tersebut. 

Bersua dengan figur-figur seperti Robert Kiyosaki dan Purdi Chan- 
dra, salah-salah pola pikir Anda bisa berubah. Tidak percaya? Setidak- 
tidaknya itu telah “menimpa” teman-teman saya. 
Betapa tidak? Dalam waktu singkat, Purdi Chan- 
dra mampu mengubah persepsi mereka mengenai 
business owner dan investor, yang mendiami kuad- 
ran kanan dalam Cashflow Guadrant. Mereka seper- 
ti tersadarkan! 


Robert Kiyosaki serukan kuadran kanan 
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Selama ini, Purdi Chandra—selain dikenal sebagai pendiri bimbingan 
belajar Primagama dengan ratusan outlet di Indonesia—ia juga diakui 
sebagai pengusaha yang mengandalkan pendekatan-pendekatan yang 
di luar pakem alias tidak lumrah. Tak terkecuali sewaktu ia mendirikan 
Entrepreneur University yang kini sudah berjalan di lebih dari 10 kota di 
Indonesia. 

Terlepas dari segala kelemahannya, di sini peserta sama sekali tidak 
diberikan ujian, akreditasi, status dan ijazah. Sebaliknya, mereka berhak 
berkonsultasi dengan para mentor seumur hidup! Mereka hanya diwisuda 
setelah menjadi pengusaha. Aneh dan nyeleneh, bukan? Namun tak 
urung, orang berbondong-bondong mendaftarkan diri. Tidak heran jika 
akhirnya Purdi Chandra dianugerahi MURI Award. 

Satu poin mutlak yang diajarkan dan dianjurkan di Entrepreneur 
University adalah bagaimana mengoptimalkan otak kanan. Seperti yang 
dirumuskan oleh seorang ahli bernama Daniel Goleman, hemisfer otak 
kanan adalah otak emosional (erat kaitannya dengan FO) yang bersifat 
intuitif, kreatif, dan ekstensif—alias meluas. Sementara itu, hemisfer 
otak kiri adalah otak rasional (erat kaitannya dengan IO) yang lebih 
memuat analisis, kalkulasi, dan perincian. Lateral versus linear. 

Nah, manakah yang lebih utama, otak kanan atau otak kiri? Ah, 
pertanyaan yang tidak begitu bermutu! Tentu saja, kedua-duanya 
berguna! Ya, iyalah. Lha, apa gunanya Tuhan menciptakan otak 
kanan dan kiri kalau ternyata salah satunya tidak bermanfaat? Serupa 
dengan mouse komputer, baik klik kiri maupun klik kanan sama-sama 
berguna. 

Adapun saya pribadi mengimbau siapa pun untuk lebih mem- 
berdayakan otak kanan. Apa latar belakangnya? Begini, saat saya 
tampil di suatu forum bersama Kak Seto—ikon pendidikan anak di 
Indonesia—ia mengingatkan betapa kerapnya otak kanan dilalaikan dan 
diabaikan dalam dunia pendidikan selama ini. Itu patut disayangkan! 
Pendidikan konvensional—mulai dari sekolah dasar hingga perguruan 
tinggi—selalu dan terlalu banyak mencerdaskan otak kiri. Hanya proses 
pembelajaran di playgroup dan TK yang menaruh perhatian pada otak 
kanan. 

Akibatnya, tak dapat dielakkan, mayoritas manusia kuat otak 
kirinya (baca: orang kiri). Hanya segelintir manusia yang kuat otak 
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kanannya (baca: orang kanan). Mereka adalah minoritas. Repotnya, alur 
pikiran golongan minoritas yang sangat intuitif, kreatif, dan ekstensif 
ini, jelas-jelas tidak nyambung dengan alur pikiran golongan mayoritas. 
Ujung-ujungnya, golongan minoritas sering dicap “gila” oleh golongan 
mayoritas. 

Maklumlah, dalam aspek apa pun apabila seseorang tidak sepen- 
dapat dengan kelompok mayoritas (mainstream), tentulah orang itu 
akan dianggap tidak waras. Lihat saja, orang yang memutuskan sesuatu 
secara intuitif, melakukan sesuatu secara kreatif, dan merumuskan se- 
cara ekstensif (salah satunya, tidak urut), pastilah ia langsung dituding 
tidak waras oleh lingkungan di sekitarnya. Minimal, itu ia alami sekali 
seumur hidupnya. 

Padahal, menjadi intuitif, kreatif, dan ekstensif itu penting! 
Dengan kata lain, otak kanan itu penting. Teramat penting, malah! 
Saya tidak tahu apakah Anda ngeh atau tidak, terhadap rambu di jalan 
raya yang bertuliskan, “Gunakan lajur kanan untuk mendahului.” 
Dalam perspektif bisnis, perintah tersebut juga berlaku seratus persen. 
Tepatnya, “Gunakan otak kanan untuk mendahului yang lain.” 
Begitulah, otak kanan dapat dikatakan sebagai tiket untuk berada di 
posisi yang terdepan. 

Di atas segalanya, peganglah selalu kutipan religius yang satu ini, 
“Mulailah dengan yang kanan.” Penafsirannya menurut Ary Ginanjar 
dalam ESO-nya adalah, “Mulailah dengan otak kanan.” Kemudian? 
Barulah dijabarkan oleh otak kiri. Itu artinya, intuisi dulu, baru analisis. 
Pelaku bisnis mana sih yang bernyali dan berani menyepelekan intuisi? 

Asal tahu saja, adalah susah untuk menetapkan keputusan jika 
hanya mengharapkan otak kiri yang mengharuskan data yang lengkap. 
Persis seperti seorang jenderal yang tengah menjajaki kekuatan musuh- 
nya. Petunjuk-petunjuk sering tidak komplet. Walhasil, tidak jarang 
sang jenderal mengira-ngira berdasarkan intuisinya—secepat kedipan 
mata. Blink! 

Selain intuisi, ada pula kreativitas. Ciputra—seorang raja properti 
sekaligus satu dari sepuluh tokoh bisnis paling berhasil di Indonesia 
menurut majalah Forbes—pernah berargumen, “Bangsa yang maju 
adalah bangsa yang kreatif.” Suatu ketika teman saya, seorang Program 
Director di sebuah radio, pernah mengungkapkan bahwa kreativitas itu 
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tidak bisa dicangkok dan tidak bisa dipaksakan. Apa yang mungkin 
dilakukan hanyalah memancingnya agar muncul. Maksudnya adalah, 
di satu sisi, menjadi kreatif itu memang tidak gampang! 

Akan tetapi, di sisi lain, kreativitas bisa 
membuahkan kesuksesan yang mengejutkan 
dan menakjubkan. Sempat menyaksikan serial 
Extravaganza dan Empat Mata di TransTV dan 
Trans7? Kok, rating-nya sempat melejit alias 
sangat diminati pemirsa untuk sekian lama? Salah 
satu kiatnya, mereka menempatkan tim kreatif 
yang berjubel agar bisa menggodok tayangan yang 


Empat Mata, berkat kreativitas 


kaya unsur humornya, sementara acara komedi yang lain jarang di-back 
up tim seperti itu. 

Sekadar joke, pernah dengar cerita buah simalakama? Alkisah, kalau 
buah ini dimakan, maka bapak akan meninggal. Sedangkan kalau buah 
ini tidak dimakan, maka ibu yang akan meninggal. Jangan bingung, 
jangan linglung! Pelaku bisnis yang kreatif akan menjawab, “Ya, sudah. 
Buahnya dikasih ke monyet saja. Biar dia yang makan.” Hahaha! 

Cukup tertawanya. Kita kembali serius. Nah, di mana letak urgensi 
kreativitas dalam bisnis praktis? Tengoklah, kini pasar tengah bergeser 
menuju zona ketidakpastian. Juga zona hiperkompetitif. Ironisnya, 
sebagian pelaku bisnis masih bersenjatakan strategi yang itu-itu saja. 
Kalau mentok, buntut-buntutnya anggaran promosi yang dihambur- 
hamburkan, bahkan harga yang dibanting! Ngawur “kan? 

Untuk itulah, dibutuhkan kreativitas! Mungkin melalui pemasaran 
gerilya, repositioning, reengineering, marketing intelligence, dan masih 
banyak lagi. Bagi saya, terobosan itu tidak selalu identik dengan 
pemborosan. Saya pribadi mengasah kreativitas dengan menciptakan 
lagu (Tembang-tembang ANDALUS adalah bukti konkretnya). Sedikit 
berbeda dengan mahaguru pemasaran Philip Kotler. Melalui sebuah 
teleconference di Singapura, saya dengar sendiri pengakuan Philip Kotler, 
“Saya memoles kreativitas dengan menikmati karya-karya seni.” 
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Komponen otak kanan yang terakhir adalah berpikir meluas, 
termasuklah merekayasa big picture, impian, dan visi. Sebagai contoh, 
visi yang jauh ke depanlah yang membuat Trihatma Haliman—satu 
dari lima tokoh bisnis paling berpengaruh sepanjang 2006 menurut 
majalah Warta Ekonomi—berani membangun belasan proyek raksasa 
dalam setahun, dengan masing-masing proyek menelan biaya tidak 
kurang dari Rp200 miliar, seumpama Senayan City, The Peak, dan The 
Pakubuwono Residence. Padahal, pada awalnya banyak pihak yang 
meremehkan visinya tersebut. 

Ngomong-ngomong, visi itu apa sih? Sesungguhnya, kata lain untuk 
visi adalah niat. Masih ingat dengan pernyataan, “Mulailah dengan 
yang kanan,” yang menyiratkan makna, “Mulailah dengan otak 
kanan.” Nah, apakah Anda dapat mengaitkannya dengan pernyataan, 
“Mulailah dengan niat.” Silakan simpulkan sendiri. 

Sebagai tambahan, masyarakat Indonesia sendiri mengenal serentet- 
an istilah serba kanan yang seluruhnya identik dengan kebaikan, con- 
tohnya “tangan kanan” dan “langkah kanan”. Tidak terkecuali “golong- 
an kanan” dalam kitab suci. Malah dalam bahasa Inggris, kebetulan 
kata “kanan” dan kata “benar” diterjemahkan dengan “right”. Maka, 
tidaklah mengada-ada apabila saya mengartikan kanan itu hampir se- 
lalu benar. Right? 

Begitulah, otak kanan sedemikian krusial. Bahkan untuk beranjak 
dan bergerak ke sisi kanan dalam Cashflow Guadrant-nya Robert 
Kiyosaki, utamakanlah otak kanan! Catat itu! Bukankah penghuni 
kuadran kanan seperti pengusaha dan investor itu kuat otak kanannya? 
Sebaliknya, bukankah penghuni kuadran kiri seperti pekerja dan 
profesional itu kuat otak kirinya? 

Saya juga menemukan shocking truth lainnya di sebuah international 
bestseller, bahwa pekerjaan-pekerjaan yang berbasis otak kanan—selain 
dibayar lebih mahal—amat sukar untuk diduplikasi, diotomasi, dan 
di-outsourcing. Lantas, bagaimana dengan pekerjaan-pekerjaan yang 
berbasis otak kiri? Yah, kebalikannya. Fakta ini sempat saya tekankan 
berulang kali ketika saya sharing di sebuah kampus di Surabaya yang 
sarat dengan inovasi-inovasi. 

Bayangkan, negara A dan negara B bekerja sama untuk sebuah 
produk. Negara A yang melakukan perakitan, sementara negara B yang 
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